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ABSTRAKT 
Tato bakalářská práce je zaměřena na návrh podnikatelského plánu na založení 
podnikatelského subjektu zabývajícího se budováním tréninkových golfových ploch. Na 
základě získaných poznatků, provedených analýz a teoretických zdrojů jsou vyvozeny 
návrhy řešení uvedené v podnikatelském plánu sestaveném dle doporučené struktury. 
 
ABSTRACT 
This thesis is focused on suggestion of business plan for establishing company 
concernig in building the golf areas for training. Based on acquired findings, 
accomplished analysis and theoretical sources there are deduced suggestions of solution 
stated in business plan which is created according to recommended structure. 
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Úvod 
Tato práce pojednává o podnikání v oblasti výstavby a údržby golfových tréninkových 
ploch převážně pro rodinné domy.  V České republice, na rozdíl od mnohých ostatních 
států, je tento druh služeb poskytován jen v ojedinělých případech, z čehož těží můj dále 
rozpracovaný podnikatelský záměr.  Svůj budoucí projekt jsem pojmenoval "Zahradní 
golfový green". Volbu tohoto mého záměru ovlivnilo několik faktorů. 
Podnikatelský záměr vychází z toho, že v České republice v posledních letech 
dramatickým způsobem narostl počet golfových hřišť a potažmo více či méně aktivních 
hráčů golfu. Přitom často nejde jen o „profesionální“ či „soutěžní“ hráče, umění hrát 
golf se stalo i prostředkem pro vytváření společenských i obchodních vazeb s dopady na 
podnikatelské úspěchy či profesní dráhu. Dá se říci, že umění „postavit se ke hře golf“, 
se stalo jistou „komunikační aprobací“.  
Určitou roli hraje i skutečnost, že mezi obyvatelstvem České republiky převažuje zájem 
o vlastnické bydlení, přičemž bydlení v rodinných domech s adekvátní zahradou patří 
k nejžádanějšímu formátu u osob s potenciálem investovat do nadstandardní úpravy 
přilehlého okolí, např. zbudování golfového greenu. Lze tedy předpokládat nárůst 
potenciálních zákazníků poptávajících služby nabízené mým záměrem. 
Na toto téma mě přivedlo i rostoucí množství internetových článků, zaměřujících se na 
to, jak si sám vybudovat vlastní zahradní green. Hra na greenu je pro golfisty stejně 
důležitá, jako předcházející dlouhé odpaly a může stejně rozhodovat o finálním 
výsledku hry. Avšak zatímco trenažérů pro dlouhé odpaly je dnes trh již celkem plný 
a je možné si takový trenažér objednat i ze zahraničí, green, který vyžaduje delší 
a složitější proces výstavby a pravidelnou údržbu, postrádá efektivní možnost 
zbudování na zakázku z důvodu absence podniků tuto výstavbu nabízejících. Můj záměr 
by se tak potýkat s rozsáhlou konkurencí.   
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Cíle práce, metody a postupy zpracování 
Z výše uvedených důvodů jsem zvolil toto téma bakalářské práce. Za její ústřední cíl lze 
považovat na základě teoretických poznatků a provedených analýz a šetření zpracování 
podkladů pro realizaci podnikatelského plánu na založení podnikatelského subjektu 
zabývajícího se budováním tréninkových golfových ploch. Text práce samotné je 
strukturálně členěn do tří hlavních částí. 
V první části jsou detailně rozebrána teoretická východiska, z nichž následně vychází 
analytické a praktické závěry v práci obsažené. Je zde vymezena definice a obsah 
podnikatelské činnost spolu se subjekty, které se jí věnují, tedy podnikateli. Pozornost je 
věnována jednotlivým právním formám podnikání, které rozlišuje právní řád České 
republiky, spolu se stručným vymezením jejich kladů a záporů. Následují podstatné 
poznatky týkající se podnikatelského plánu, jeho struktury a zásad zpracování, a rovněž 
údaje vztahující se k provádění průzkumů a analýz tržního prostředí, z nichž lze zmínit 
zejména analýzy SLEPT a SWOT.  
Na tuto část navazuje kapitola, jejímž obsahem je praktické vypracování analýz ve 
vztahu k titulnímu podnikatelskému záměru. Postupně jsou provedeny analýzy SLEPT, 
SWOT a Porterův model konkurenčních sil, na jejichž základě jsou stanovena konkrétní 
rizika hrozící zvolené podnikatelské činnosti, se kterými je třeba počítat a vhodně na ně 
reagovat. 
Poslední část obsahuje rozpracovaný návrh podnikatelského plánu strukturovaného na 
základě teorie uvedené v první části a závěrů provedených analýz. Těžiště této kapitoly 
spočívá ve zhotovení schématu dělby práce mezi zaměstnanci a subdodavateli při 
zohlednění finančních možností v jednotlivých fázích činnosti podniku, a v neposlední 
řadě též ve vypracování trojice typových projektů sloužících k předběžné kalkulaci 
nákladů.  
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1. Teoretická východiska práce 
1.1. Podnikání 
Je dynamický proces směřující k tvorbě přírůstku bohatství, které tvoří jednotlivci 
přejímající rizika v otázce kapitálu a času. Jimi poskytované produkty nemusí být 
unikátní, avšak musí obsahovat novou hodnotu vloženou podnikatelem (1).  
Především se jedná o poskytování zboží a služeb zákazníkům, přičemž od jejich 
spokojenosti se odvíjí dosažení zisku, na což je mnohdy zapomínáno při honbě za 
ziskem. Podstatná je sociální odpovědnost podnikání nejen v uspokojování potřeb 
zákazníků, ale i v respektování ekologických hledisek, postoji k sociálně slabším 
vrstvám, národnostním menšinám a zahraničním pracovníkům (2).  
1.2. Podnikatel 
„Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost 
živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem 
dosažení zisku, je považován se zřetelem k této činnosti za podnikatele.“ (3) 
Podnikatelem se tedy mohou stát jak osoby fyzické, tak i právnické. Podnikatelem 
obecně je osoba, která zvyšuje původní hodnotu vlastních aktiv, jako jsou zdroje, práce 
či materiály, jejich různými kombinacemi. Její motivace pochází z potřeby něco získat 
nebo dokázat a hledá možnosti lepšího využití zdrojů s co nejmenšími ztrátami, přičemž 
vytváří pracovní místa pro ostatní. Podnik na rozdíl od neziskových subjektů vede 
k dosažení vlastního prospěchu (1).  
1.2.1. Desatero podnikatele pro úspěch v podnikání 
 Vytrvalost – podnikatel se nesmí nechat odradit případnými nezdary, naopak by 
z nich měl čerpat zkušenosti a ponaučení; podnikatelské zásahy se v mnoha 
případech projevují s časovým odstupem 
 Sebedůvěra – velice důležitá vlastnost, projevující se při veškerém jednání, 
dává sílu neustoupit před překážkami 
 Odpovědnost – vůle dodržet závazky; smluvní podmínky a další nejen zákonné, 
ale i morální aspekty jsou klíčem k budování dobrého jména celé firmy 
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 Informovanost – neustále platí přísloví „štěstí přeje připraveným“, krom 
vrozených předpokladů je nutné mít přehled ve všech úrovních svého podniku 
s jeho okolím 
 Iniciativa – kdo zaváhá, ztrácí zákazníky, nebo jej může předběhnout 
konkurence 
 Využití příležitostí a silných stránek – využitím předností a sledováním 
potenciálních příležitostí může vést k rychlému rozvoji 
 Koncepce cena – kvalita – flexibilita – je třeba na tyto atributy nahlížet jako na 
základní a velmi důležitou stránku podnikání, jde o zákazníkovo primární 
měřítko firmy s její konkurencí 
 Úsilí a úspěch – pro osobu podnikatele bude vždy podstatný subjektivní pocit 
úspěchu, který ho žene kupředu a většinou se odráží od úspěchů objektivních 
 Racionální chování – předvídavost, plánování a alternativní cesty jsou jedinými 
způsoby, jak se vypořádat s neočekávanými problémy   
 Respektování okolní reality – mnoho věcí ve svém okolí podnik nemůže 
ovlivnit, jedinou efektivní cestou v takovém případě je rychlá a správná 
adaptace na ně (4) 
1.3. Podnik 
Je souborem všech hmotných, osobních i nehmotných složek užívaných napříč 
podnikáním s vlastním obchodním jménem. V případě fyzické osoby je užíváno její 
jméno a příjmení s možným dodatkem rozlišujícím druh podnikání, u právnické osoby 
se jedná o název, pod kterým je zapsána v obchodním rejstříku (2).  
 Do hmotných složek spadají materiály, nemovitosti, stroje atd. 
 Osobní jsou manažeři, dělníci, úředníci a další lidé pracující v podniku. 
 Mezi nehmotné složky se pak řadí veškeré finance s různými právy, jež podniku 
náleží (2). 
1.4. Základní formy podnikání 
Počátek každého podnikání je provázán s volbou jeho právní formy, která se odvíjí od 
faktu, zda bude daná osoba samostatným podnikatelem nebo půjde o spojení více osob, 
jako je tomu třeba u obchodní společnosti.  Nový občanský zákoník dělí podnikatele do 
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dvou základních kategorií, jimiž jsou fyzické a právnické osoby. Pro zahájení 
podnikatelské činnosti je předpokladem získání živnostenského listu či jiného oprávnění 
pro tuto činnost, dle zvláštních předpisů (1).  
Pro získání živnosti musí dotyčná osoba splňovat všeobecné podmínky uvedené 
v živnostenském zákoně § 6. Jedná se o dosažení věkové hranice 18 let, způsobilost 
k právním úkonům a bezúhonnost (5).  
1.4.1. Živnosti 
Podnikatelem může být i fyzická osoba, jež podniká na základě živnostenského 
oprávnění a může být zapsána v obchodním rejstříku, buď na vlastní žádost, nebo 
povinně dle podmínek stanovených zákonem (5).  
Tato forma podnikání je díky jednoduchosti jejího zahájení příhodná pro podnikatelské 
počátky a je užívána i osobami, pro které netvoří hlavní zdroj příjmů.   
Existuje více druhů živností, přičemž každý živnostník musí splňovat zákonem 
stanovené podmínky, dle kterých má právo začít danou živnost provozovat. Živnost 
ohlašovací je možno provozovat na základě ohlášení, koncesované jen se státem 
uděleným povolením. Ohlašovací jsou pak dále děleny na řemeslné pro živnostníky 
s výučním listem a tříletou praxí v oboru, vázané je možné provozovat pouze 
s odbornou způsobilostí dle zvláštních předpisů a na poslední typ, volné živnosti, není 
odbornost třeba (5).  
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Obrázek č. 1: Druhy živností  
 
 
1.4.2. Osobní obchodní společnosti 
Jsou společnosti vznikající na smluvní bázi zápisem do obchodního rejstříku. Do této 
skupiny patří veřejná obchodní společnost a komanditní společnost a je pro ni 
charakteristická nízká kapitálová vybavenost, jelikož se předpokládá, že tuto právní 
formu volí osoby nepředpokládající vysoké nároky na majetkové vybavení pro výkon 
podnikatelské činnosti. V současnosti je se změnou kvalitativního prostředí pro 
společnost s relativně rozsáhlými podnikatelskými aktivitami výhodnější forma akciové 
společnosti, na rozdíl od minulosti (6).  
 Veřejná obchodní společnost – Je druhou nejčastěji užívanou formou mezi 
malými a středními firmami, podnikají v ní alespoň dvě osoby, které za její 
závazky ručí společně a nerozdílně celým svým majetkem. Společníky mohou 
být fyzické i právnické osoby, mezi které se zisk dělí rovným dílem. Statutárním 
orgánem jsou všichni společníci, přičemž společenskou smlouvu lze stanovit 
jinak (7). 
 Komanditní společnost – Smíšená společnost, v níž jeden nebo více 
komanditistů ručí za její závazky do výše svého nesplaceného vkladu a jeden 
nebo více komplementářů celým svým majetkem, přičemž komplementáři jsou 
Živnosti 
Ohlašovací 
Řemeslné Vázané Volné 
Koncesované 
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jejím statutárním orgánem. Je-li jméno některého komanditisty obsaženo 
v názvu společnosti, ručí za ni stejným způsobem jako komplementář (7).  
1.4.3. Kapitálové společnosti 
Jedná se o nejsložitější formu podnikání, kam spadá společnost s ručením omezeným 
s akciovou společností, u kterých je charakteristické oddělení vlastnictví od řízení (6). 
 Společnost s ručením omezeným – V tomto nejrozšířenějším způsobu 
podnikání právnických osob tvoří základní kapitál společnosti vklady 
společníků, kteří za její závazky ručí do výše svých nesplacených vkladů, a 
sama společnost za ně odpovídá celým svým majetkem.  Základním kapitálem je 
součet vkladů všech společníků, přičemž vklad jednoho společníka musí činit 
alespoň 1 Kč. Nejvyšším orgánem je valná hromada volící jednatele, kteří 
vystupují jako statutární orgán společnosti (7).  
 Akciová společnost – Mezi malými a středními firmami se vyskytuje v menším 
rozsahu vzhledem k její náročnosti. Veškerý základní kapitál je rozdělen do 
akcií se stanovenou hodnotou. Za porušení svých závazků odpovídá společnost 
celým svým majetkem a společník v podobě akcionáře za ně tedy neručí. Výše 
základního kapitálu je zákonem stanovena na 2 mil. Kč. Nejvyšším orgánem je 
valná hromada volící a odvolávající členy představenstva, kteří jsou statutárním 
orgánem (7). 
1.4.4. Rozdíly právních forem 
Odlišnosti právních forem se dají rozdělit na několik částí, podle prof. Ing. Evy 
Kislingerové jsou to: 
 Způsob a rozsah ručení – závisí na něm riziko podnikatele, jež zakládá podnik, 
nebo je společníkem podniku. 
 Oprávnění k řízení – spočívá v úpravě zmocnění vést podnik a navenek ho 
zastupovat. 
 Počet zakladatelů – zákonná kritéria se liší dle typu společnosti, za jistých 
okolností může jít i o jednoho zakladatele. 
 Nároky na počáteční kapitál – některé typy společností mají zákonem 
stanovené minimální hranice. 
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 Administrativní náročnost a rozsah výdajů spojených se založením 
a provozováním podniku – týká se především podmínek, za kterých podnik 
vzniká, ale také podmínek pro chod společnosti 
 Účast na zisku – existuje úměra míry rizika podnikatele a jeho účasti na zisku 
 Finanční možnosti – rozdělujeme možnosti zvýšení a snížení vlastního kapitálu 
s přístupem ke kapitálu věřitelů 
 Daňové zatížení – velice důležitý faktor při volbě právní formy, zohledňuje 
přímé i nepřímé daně 
 Zveřejňovací povinnost – zveřejňovat rozvahu, výkaz zisků a ztrát, přílohu 
a výroční zprávu plošně platí pro všechny akciové společnosti, u ostatních závisí 
na dalších podmínkách (6) 
1.5. Plánování obecně 
Ve všech fázích podnikání je plánování jeho nedílnou součástí, ať se zaměříme na 
rozjezd podniku, průběh jeho reálného života nebo i na pokles či prodej. Zkušenosti 
západních tržních ekonomik ukazují, že úspěšné podniky všech velikostí používají 
rozličné druhy plánovacích procesů na různých úrovních podniku (8). 
1.6. Podnikatelský plán 
Jak již bylo zmíněno v oddílu 3.2.1, existuje mnoho předpokladů podstatných pro 
podnikání, z nichž ne všechny jsou vrozené či předem dané a právě s nimi se musí 
podnikatelský plán vypořádat.  
1.6.1. Podstatné definice 
 „Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující 
všechny klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením i chodem 
podniku.“ (9) 
  „Projekt je soubor činností s jasným cílem, který je omezen časem, financemi 
a dalšími zdroji. Je řízený proces změny.“ (10) 
 „Cíl projektu je komplexní výsledek, kterého chceme realizací projektu 
dosáhnout.“ (10) 
 „Identifikace rizik je hledání těch rizik, které mohou mít dopad na výstupy 
projektu.“ (10) 
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 Management je umění řízení, působení na určitou soustavu a ovládání její 
činnosti (11). 
 Leadership má mnoho definic, souhrnně je manažerským přístupem, který se 
zaměřuje na schopnost vůdce týmu povzbuzovat svůj tým pro dosažení co 
nejvyšší efektivity práce prostřednictvím motivace a vedení s maximálním 
využitím potenciálu všech členů. Pouze talentovaný manažer je schopen 
dosáhnout vrcholného užitku tohoto přístupu. 
 Tým je skupina lidí, která společně plní nějaký úkol nebo chce dosáhnout určitý 
cíl, což je možné jen při spolupráci všech členů (12). 
1.6.2. Struktura podnikatelského plánu 
Titulní strana  
Obvykle ukazuje základní údaje o společnosti se stručným obsahem podnikatelského 
plánu pro lepší přehlednost a možnost orientace (8).  
Exekutivní souhrn 
Zpracování této části se provádí většinou až na závěr podnikatelského plánu. Úkolem je 
zde stručně představit obsahovou složku celého plánu s jeho nejdůležitějšími aspekty, 
podstatnými především pro upoutání potenciálních investorů (8).  
Analýza trhu 
Nejdůležitější prvek v této části představuje analýza konkurence s možnostmi vlivu na 
vlastní podnikatelskou činnost. Následuje zpracování historických výsledků, zaměřené 
na sledování vývoje tržní situace a dalších faktorů v oblasti přírodní, politické 
i legislativní. Pro kompletnost nesmíme opomenout ani analýzu zákaznických skupin po 
jejich rozčlenění z hlediska tržních oblastí (8).  
Popis podniku 
Zde se prostřednictvím ověřitelných skutečností udává detailní rozbor podniku, od 
produktů a personálních složek až po cíl a strategii k jeho naplnění (8).  
Výrobní plán 
Kompletní souhrn výrobního procesu i s dodavateli a subdodavateli a odůvodněním 
uskutečněných rozhodnutí. Je zde nezbytné uvést také informace týkající se všech 
20 
 
uzavřených smluv. V případě výrobního podniku přibývá přehled užívaných strojů 
a materiálů (8).  
Marketingový plán 
Marketingová sekce se zaobírá distribucí, oceněním a propagací výrobků 
s předpokladem návratnosti (8).  
Organizační plán 
Tato část se zabývá právní formou, podíly a vedením společnosti, kde je kladen důraz 
na hierarchii pracovníků (8). 
Hodnocení rizik 
Ujasnění rizik v konkurenčním prostředí, plynoucích z ostatních částí struktury 
podnikatelského plánu a přehled preventivních opatření (8). 
Finanční plán 
Plán, který dává číselnou podobu všem složkám podniku a kalkuluje jeho ekonomickou 
reálnost prostřednictvím příjmů, výdajů, finančních toků a rozvahy na tři nadcházející 
roky (8). 
Kalkulace 
Využívá se pro řízení nákladů a je neodmyslitelným nástrojem užívaným 
managementem. Kalkulačními položkami se rozumí jednotlivé složky nákladů a jejich 
přehled dává všeobecný kalkulační vzorec, jehož uspořádání spadá do kompetence 
každého podnikatelského subjektu a není závazné (13).  
Přílohy 
Souhrn do podnikatelského plánu přímo nezačlenitelných materiálů, na které se text 
může odkazovat (8). 
1.6.3. Zásady zpracování podnikatelského plánu 
 Srozumitelný – jednoduché vyjadřování bez složitých souvětí s častým 
a vhodným užitím tabulek 
 Logický – na sebe navazující myšlenky podložené fakty s možným využitím 
grafického znázornění časového průběhu 
 Uváženě stručný – stručnost bez redukce základních faktů  
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 Pravdivý a reálný – stavba na ověřených údajích s reálným předpokladem 
budoucího vývoje 
 Respektování rizika – tvorba záložních kroků či nouzových řešení pro 
obcházení možných komplikací (4) 
1.6.4. Sestavování podnikatelského plánu 
Při plánování každého projektu je nutné zvážit strany, které v něm mají být 
zainteresované a jeho realizace je nějakým způsobem ovlivňuje nebo je jimi 
ovlivňována. Mohou to být nejen členové týmu, projektoví manažeři a vedení podniku, 
ale i celé další organizace, prostory či jiné projekty. Teprve po zvážení těchto stran je 
možné určovat samotné cíle, abychom byli schopni garantovat jejich reálnost (10). 
Jelikož se jedná o malý podnik, je velmi užitečné do podnikatelského plánu zahrnout 
i tvorbu týmu. Podnikatelský plán se tak stává pro pracovníky fórem pro vyjádření 
jejich idejí a přání způsobem mezi nimi rozvíjejícím ducha týmové práce. Na tvorbě 
podnikatelského plánu se tak mohou jednotlivé skupiny přímo podílet a sestavovat 
vytvořené části dohromady (8). 
Podnikatelské plány je možné srovnávat s realitou a v případě odlišností rozeznat, ve 
kterém bodě, do jaké míry a z jakého důvodu se odchylují. Zahrnutí podnikových 
výdajů do plánovacího procesu umožňuje ve výsledku dosažení lepších podmínek od 
stran zainteresovaných do obchodních záležitostí podniku, například od dodavatelů. 
V případě, že nastane růstová situace v oblasti prodeje, odpoví podnikatelský plán i na 
otázku, kdy bude nezbytné zvýšit provozní kapitál. V opačném případě, tedy při 
stagnaci, upozorní plán na bod, ve kterém mohou nastat komplikace, pokud nebude 
situace vyřešena (8).  
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Obrázek č. 2: Účel a smysl podnikatelského plánu (14) 
 
1.6.5. Součásti podnikatelského plánování 
Oblast podnikového plánování zahrnuje široké spektrum různých součástí, jež se dají 
funkčně rozdělit dle oborů na tyto plány:   
 Marketingové – Prvním úkolem pro každý nový podnik je budování klientely, 
pro což je základním předpokladem dostat se do povědomí cílové skupiny. Pro 
průlom v tomto směru hraje významnou roli dobře zvolená reklamní kampaň 
a s ní provázaná cena a kvalita nabízených produktů. 
 Výrobní – Tento plán pomáhá podniku s volbou správného zázemí pro veškerou 
jeho činnost, které by mělo být přizpůsobeno užívaným materiálním 
prostředkům, strojům a dalšímu vybavení. Je zde řešeno také ověřování kvality 
prováděné práce s dodržováním zákonem daných povinností.   
 Organizační – Každá činnost vyžaduje odpovídající stupeň odbornosti pro to, 
aby mohla být prováděna správně. Je tedy nutné promyslet veškeré postupy se 
zajištěním jejich chodu a výběrem správných rozhodnutí na základě získaných 
znalostí. Výsledkem organizace podniku je volba personálu, jeho umístění, 
struktury a informovanosti pro dosažení maximální efektivity. 
 Finanční – Řeší veškeré pohyby finančních prostředků, které vstupují 
a vystupují z podniku nebo se přelévají mezi jeho částmi.  
 Řízení kvality – V této oblasti podnik zvažuje jakým způsobem nejlépe 
uspokojit zákazníka při současné a potenciální situaci na trhu.  
 Vývojové – Bez jisté formy adaptace není možná dlouhodobá existence 
podniku, proto je nezbytné přihlížet nejen k předchozím zkušenostem, ale 
Kde jsme nyní? 
• Prostředí 
podnikání 
• Klíčoví lidé 
• Podnikatelská 
identita 
Kam chceme jít? 
• Strategické 
vlivy 
• Strategický 
směr 
Jak se tam 
chceme dostat? 
• Finanční plán: 
analýza 
• Řízení zdrojů 
• Marketingový 
plán 
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Obrázek č. 3: Systém marketingu  
monitorovat i aktuální vývoj situace na trhu pro přizpůsobení vlastní produkce 
(8).  
1.7. Marketingové průzkumy a analýzy 
Pojem marketing je převzat z anglického slova market = trh, čili místo střetu poptávky 
a nabídky, což napovídá, že jej nelze zužovat jen na oblast průzkumu trhu, která je 
pouze jednou z jeho součástí. Jedná se o široký pojem zabývající se metodou řízení 
výroby i prodeje se zaměřením na uspokojování potřeb zákazníků (2). 
 
Velikost trhu a jeho trendy jsou první nápovědou před samotným počátkem podnikání 
ukazující, jaký je vlastně v dané oblasti potenciál pro nově vstupující podnikatele. Pro 
stanovení trhu, do nějž chce podnik vstoupit, je stěžejní znalost jeho velikosti, složení, 
typů zákazníků, trendů a dosavadní situace. Teprve s těmito znalostmi je možné poznat 
způsob, jakým tento trh funguje, a odhadovat budoucí vývoj. Již v této fázi se budoucí 
podnikání musí potýkat se shromažďováním, tříděním a rozborem informací, které hrají 
velkou roli napříč všemi jeho procesy (1).  
  
 
 
 
 
  
   
1.7.1. Hodnotový řetězec 
Firma by měla tvořit novou hodnotu, jejímž důkazem je zákazníkova ochota platit za 
její produkty. Hodnotový řetězec se skládá jednak z hlavních funkcí, které jsou 
obstarávány sekcemi zabývajícími se tvorbou produktu s jeho následným předáním 
zákazníkovi a poskytnutím náležitého servisu. Dále jsou jeho součástí podpůrné funkce, 
jako je zásobování, vědecko-technický rozvoj, personalistika a informační systém, čili 
sekce obstarávající vstupy hlavním funkcím. Snaha firmy by měla cílit na zisk 
specifické přednosti u těchto funkcí pro omezení jejich nákladů (4). 
Trh Podnik 
Komunikace + Zboží/Služby 
Peníze + Informace 
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1.7.2. Konkurence 
Všechny firmy vyskytující se na stejném trhu s danou firmou jsou pro ni konkurencí, se 
kterou musí soupeřit. Konkurence přitom nemusejí být pouze další firmy a pro 
pochopení jejího plného rozsahu je nutné zaujmout hledisko kupujícího, který přemýšlí 
o tom, co si koupit. V konkurenčním boji je pro vítězství rozhodující její identifikace, 
sledování a z toho vyvozená lepší taktika (15).  
Obrázek č. 4: Čtyři typy konkurence (15) 
 
 
1.7.3. SWOT analýza 
Veškerá rozhodnutí týkající se strategie firmy by měla stavět na relevantních 
informacích. Z tohoto důvodu by měla firma provádět analýzy svého okolí, ale také 
situace v něm, a identifikovat tak, jak si stojí na trhu. Právě tomuto účelu poslouží 
SWOT analýza, která se zabývá čtyřmi stěžejními faktory a jejich vzájemnými vazbami, 
pomocí nichž je možno analyzovat téměř každou stránku podniku (4). 
 
Faktory monitorované SWOT analýzou: 
 Silné stránky (Strengths) a slabé stránky (Weaknesses) jsou interními faktory 
zahrnujícími vlastní schopnosti, personál či produkt, u kterých existuje možnost 
určité kontroly a ovlivnitelnosti. 
 Příležitosti (Opportunities) a hrozby (Threats) představují naopak námi 
neovlivnitelné externí vlivy, jako situace na trhu, pracovní poptávka 
a legislativa, kterým je možné pouze se přizpůsobit (8). 
Co bych si 
tak přál? 
Co bych 
chtěl jíst? 
Jaký typ 
cukrovinek 
chci? 
Jakou 
značku 
chci? 
Konkurence 
přání 
• zábava 
• cvičení 
• jídlo 
• ... 
Konkurence 
druhů 
• brambůrky 
• cukrovinky 
• limonáda 
• ... 
Konkurence 
forem 
• čokoláda 
• lékořice 
• bonbón 
• ... 
Konkurence 
značek 
• Hershey 
• Nestlé 
• Mars 
• ... 
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Pro udržení jasnosti a účelnosti výsledků SWOT analýzy není nutné členění jejích 
faktorů promýšlet příliš detailně, ale právě naopak. Správná forma by měla obsahovat 
pouze hlavní a jasně specifikovatelné části, obdobné jako na tabulkách č. 1 a č. 2.  
 
Tabulka č. 1: Možné zdroje silných a slabých stránek podniku (8) 
Interní oblast  Silné stránky Slabé stránky 
Procesy Vysoká produktivita práce Doba uvádění na trh 
Management Vize, „tah na branku“ Není strategické řízení 
Obchod a marketing Perfektní zakázky, prodeje Není znalost trhu 
Personál Loajální a nadšený tým Závislost na jedné profesi 
Jiné znalosti a dovednosti Skvělý vývojový potenciál Problematický servis 
Zkušenosti Znalost trhu a trendů Nekompetentní pracovníci 
Průmyslové vlastnictví Značka, patenty Uplynutí patentových práv 
Areál podniku Perfektní lokalita, poloha Špatná nájemní smlouva 
Výroba  Špičkové výrobní vybavení Zastaralé výrobní linky 
Informační technologie Skvělé řízení informací Zastaralý, poruchový IS 
Finance Solidní cash-flow Předlužení, nízká likvidita 
 
Tabulka č. 2: Možné příležitosti a hrozby pro podnik (8) 
Externí oblast Příležitosti Hrozby 
Trh Rychle rostoucí trh Zanikající trh 
Typ podnikání Nejsou dominantní „hráči“ Silná, rostoucí konkurence 
Normy, standardy Přesah požadavků norem Náklady na certifikace 
Pracovní trh Dostatek volných zdrojů Legislativa, sociální dávky 
Technologický rozvoj Nové tržní výklenky Nároky na znalosti 
Ekonomické trendy Růst HDP, životní úroveň Pokles poptávky 
Legislativa Zákon rozšířil náš trh Složitost zákonů, náklady 
Politika Snížení daní, dotace Investiční pobídky 
Globalizace Rozšíření trhů Nová konkurence 
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1.7.4. SLEPT analýza 
Užívá se také pojem PEST analýza, slouží jako nástroj pro definování kroků pro 
identifikaci a průzkum externích faktorů ovlivňujících proces podnikání. V případě této 
analýzy je možné k její charakteristice aplikovat české výrazy, které odpovídají 
původním anglickým (8).  
Stránky, jimiž se SLEPT analýza zabývá, jsou: 
 Sociální – lidské faktory, jako je trh práce a demografie, ale také zvyklosti zažité 
v oblasti působnosti firmy 
 Legislativní – zákony a práce soudů mají významný vliv při rozvaze volby 
podnikatelských postupů, neboť každý z nich může mít vliv na časovou 
náročnost či stanovovat různá omezení činnosti  
 Ekonomická – makroekonomické ukazatele, tržní trendy a státní podpora 
napomáhají v plánování s konfigurací propagace a prodeje 
 Politická – především stabilita poměrů státních institucí, politické trendy 
a postoje směřované k podnikání mohou významně ovlivnit situaci celého trhu 
 Technologická – aplikace technologických trendů napomáhá udržet krok 
s konkurencí zvýšením efektivity výroby i prodeje (8)  
1.7.5. Marketingový mix 
„Marketingový mix je soubor marketingových nástrojů, které firma používá k tomu, aby 
usilovala o dosažení svých marketingových cílů na cílovém trhu.“ (15) 
Marketingový mix se zabývá čtyřmi hlavními veličinami - produkty, cenami, distribucí 
a propagací a jejich vzájemným působením v rámci marketingového systému. Je 
otázkou, zda zvolit cestu poskytnutí maximální hodnoty pro stanovenou cenu 
či maximální kvality za cenu jí přizpůsobenou, čemuž se celý marketingový mix musí 
následně přizpůsobit volbou příhodné metody a pojetí reklamy s distribučními kanály 
(14).  
Nástroje marketingového mixu 
Základním nástrojem je produkt se všemi jeho vlastnostmi, který zastupuje hmotnou 
nabídku firmy, viz níže uvedený obrázek č. 5. Dalším souvisejícím nástrojem je cena 
produktu, odpovídající vnímané hodnotě nabídky, určená s ohledem na konkurenci. 
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Firma musí také brát v úvahu cesty, kterými se výrobek dostane k zákazníkovi; 
efektivně zvolené způsoby distribuce uspokojí poptávku při vynaložení co nejmenšího 
úsilí firmy samotné. Poslední nástroj, tedy propagace, má za úkol obeznámit o produktu 
potenciální zákazníky a motivovat je k jeho koupi (15).  
Obrázek č. 5: Prvky produktu promítnuté v marketingu (14) 
 
 
1.7.6. Porterův model konkurenčních sil 
Platí pravidlo, že čím intenzivnější je konkurence, tím nižších výsledků může podnik 
dosáhnout, proto je nezbytné směřovat aktivity firmy do oblastí s nízkou konkurencí. 
Tím se zabývá právě Porterův model konkurenčních sil, který definuje pětici hrozeb 
působících v tržním odvětví (4).  
Vnitřní konkurence 
Jedná se o podniky se stejným typem i oblastí podnikaní s danou firmou, které 
konkurují. Jsou tedy přímou hrozbou aktuálně ovlivňující podnikatelskou činnost (8).  
Nová konkurence 
Potenciální budoucí konkurence schopná vstoupit do pole působnosti podniku tvoří 
další hrozbu. Pravděpodobnost takové hrozby je vždy obtížně ověřitelná a slouží k tomu 
analyzování atraktivnosti, bariér a současné konkurence daného trhu (8).  
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Jádro 
produktu 
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Údržbové 
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KONKURENCE 
V ODVĚTVÍ 
Noví nabízející 
Zákazníci 
Substituty a 
komplementy 
Dodavatelé 
Obrázek č. 6: Porterův model pěti konkurenčních sil (4) 
 Zpětná integrace 
Vzniká v případě substituování dané firmy silami jejího odběratele, kdy se odběratel 
rozhodne nahradit její produkci vynaložením vlastního úsilí. Dodavatelská firma je tedy 
vynechána z výrobního procesu a bývalý dodavatel se stává její konkurencí (8). 
Dopředná integrace 
V opačném případě, než je tomu u zpětné integrace, si dodavatelská firma vytvoří 
náhradu za firmu odběratelskou. Bývalý dodavatel přestává být závislý na odbírající 
firmě a začíná fungovat na úrovni její konkurence (8). 
Riziko konkurence substitutů 
Ohrožení dané produkce mohou na trhu představovat i obdobné produkty, které do jisté 
míry dokáží nahradit její funkci. Nezanedbatelným substitutem se mohou stát i produkty 
nahrazující původní produkt pouze v malé míře (8). 
 
 
 
  Hrozba 
vstupu 
Kupní síla 
Vyjednávací síla 
dodavatele 
Hrozba 
zastupitelnosti 
29 
 
2. Analýza současného stavu 
2.1. SLEPT analýza 
Dle teorie z oddílu 3.7.4. je sestavena analýza golfového prostředí České republiky 
s důrazem kladeným na vlivy působící v dané oblasti podnikání, kterou je Jihomoravský 
kraj, především okolí Vyškova a Brna. 
 Sociální – Statistické údaje zveřejněné Českou golfovou federací hovoří jasně, 
na území České republiky se nachází okolo 228 golfových hřišť, které jsou 
využívány asi 57 000 registrovanými hráči s příbytkem cca 500 hráčů ročně 
(16). Ze statistik by se mohlo zdát, že počet registrovaných hráčů stagnuje, 
avšak analýzy Asociace majitelů golfových hřišť ukazují, že za poslední 3 roky 
vzrostl počet aktivně hrajících golfistů o 17 000, jsou zde totiž započítáni i hráči 
pravidelně navštěvující golfová hřiště bez registrace. V Jihomoravském kraji 
aktuálně funguje 6 golfových hřišť, z nichž největší jsou v Brně, Slavkově a 
Boskovicích (17).  
Golf je jedním z nejtolerantnějších sportů, u kterých nezáleží na věku ani fyzické 
zdatnosti hráčů. Na rozdíl od většiny jiných sportů tedy dokáže plnohodnotně 
uspokojit široké populační spektrum.     
Obrázek č. 7: Statistika počtu uchazečů o pracovní místa v Jihomoravském kraji 
(18) 
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Z výše uvedeného obrázku č. 6 je možné vyčíst, že Jihomoravský kraj nabízí 
stále dostatek uchazečů o práci. Uvážíme-li také řadu místních krachujících 
stavebních firem v roce 2015, neměl by nedostatek pracovní síly představovat 
hrozbu. 
 Legislativní – Konkrétní dopady legislativy na zvolený projekt lze spatřovat 
v několika oblastech. Poprvé je nutné právní předpisy vzít v potaz již při 
samotném zakládání podniku, neboť právní řád umožňuje několikero odlišných 
forem podnikání; pro účely tohoto projektu připadá v úvahu zejména podnikání 
ve formě živnosti. Alternativu pak může představovat veřejná obchodní 
společnost upravená v zákoně o obchodních korporacích; nicméně s ohledem na 
skutečnost že tento zákon je relativně nový (účinný od 1. 1. 2014), nelze 
vyloučit do budoucna řadu novelizací, jejichž účelem bude odstranit případné 
mezery v tomto předpise. Živnostenské podnikání tak můžeme považovat 
s ohledem na relativně dlouhodobou neměnnost relevantních předpisů za 
možnost skýtající větší právní stabilitu.  
Za další oblast, v níž je nutné zohlednit právní úpravu, můžeme pokládat 
stavební práce samotné. Mezi předpisy, které nás v tomto ohledu zajímají, patří 
zejména zákon č. 183/2006 Sb., o územním plánování a stavebním řádu, ve 
znění pozdějších předpisů (stavební zákon), který podrobně upravuje proces 
povolování i provádění stavebních prací ve všech jeho stádiích; dále musíme vzít 
v úvahu řadu souvisejících zákonných i podzákonných předpisů zabývajících se 
dílčími aspekty prováděných prací, např. Vyhláška Českého úřadu bezpečnosti 
práce a Českého báňského úřadu č. 50/1978 Sb., o odborné způsobilosti 
v elektrotechnice, ve znění pozdějších předpisů, či hygienické normy. 
 Ekonomická – Významný vliv na tuto oblast má současná konjunktivní fáze 
v ekonomice, čili její rychlý růst, který v konečném důsledku může vést ke 
zvětšení okruhu potenciálních zákazníků v důsledku zlepšení jejich ekonomické 
situace, díky kterému si mohou dovolit investici do nemovitostí a jejich následné 
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úpravy, čemuž také nahrává mimo jiné rozšiřování výhodných nabídek 
hypotečních úvěrů. 
 
 Politická – V oblasti výstavby golfových hřišť dlouhodobě nehraje významnou 
roli, přesto může mít vliv na podobu legislativy s touto činností úzce související, 
např. v oblasti živnostenského podnikání nebo obchodních korporací, neboť 
program některých politických stran zahrnuje podporu určitých forem 
podnikání. 
Za aktuální trend v této oblasti můžeme považovat podporu vytváření 
pracovních míst ze strany úřadů práce a s ní souvisejících dotací. Bližší úpravu 
této formy aktivní politiky nezaměstnanosti lze nalézt v zákoně č. 435/2004 Sb., 
o zaměstnanosti ve znění posledních předpisů.  
 Technologická – Při aplikaci technologických trendů lze využít např. 
pokročilých plně automatických technologií odvodňování a zavlažování 
pozemků. Nesmíme také zapomínat na požadavek užívání technologií co nejvíce 
šetrných k životnímu prostředí, který je zohledňován při navrhování a výrobě 
nových technologií využitelných při stavebních činnostech.  
Technologický pokrok umožní podniku poskytovat vyšší úroveň služeb 
nevyhnutelně spojených s vyššími náklady, což se v konečném důsledku 
pozitivně promítne ve výši výsledného zisku, neboť tyto vyšší náklady budou 
zohledněny v procentuální marži účtované podnikem. 
2.1.1. Závěr SLEPT analýzy 
Tato analýza zvoleného podnikatelského záměru neukázala žádná nepřekonatelná 
rizika, naopak lze vyvozovat existenci a potenciální nárůst poptávky po nabízeném 
produktu. 
2.2. SWOT analýza 
V této analýze sestavené na základě teoretických poznatků z oddílu 3.7.3 jsou detailně 
rozebrány stěžejní faktory, které potenciálně mohou ovlivnit fungování podniku. Je zde 
zahrnuta jak do jisté míry ovlivnitelná interní oblast, obsahující plánované produkty, 
potřebné lidské zdroje a schopnosti formou rozčlenění do silných a slabých stránek, tak 
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i prakticky neovlivnitelná externí oblast, zahrnující globální dění okolo podniku formou 
příležitostí a hrozeb. 
Uvedené seznamy faktorů se nedají určit s naprostou spolehlivostí, v dosavadní podobě 
jsou pouze orientační, pro potřeby založení nového podniku. Teprve průběžné analýzy 
při samotné praktické realizaci a provozu mohou ukázat nová fakta, které bude nutné 
dodatečně zohlednit.  
Rozdělení faktorů do jednotlivých částí SWOT analýzy je zpracováno podle knihy 
Podnikatelský plán od V. Korába, J. Peterky a M. Režňákové, přičemž však vlastní 
zběžný průzkum ukázal, že je v mnoha starších bakalářských pracech sestaveno odlišně 
a neodpovídá konceptu dělení interních a externích oblastí.  
2.2.1. Silné stránky 
Procesy 
Jelikož se jedná převážně o práci v terénu, není zapotřebí pořizování velkého zázemí 
a provozovny podniku a práce navíc nevyžaduje těžko dostupné či extrémně nákladné 
vybavení. Z tohoto důvodu je možné zahájit podnikatelskou činnost v poměrně krátkém 
časovém úseku. Dá se tedy v oblasti procesů mluvit o možnosti rychlého uvedení na trh.  
Management 
Velké množství podniků je řízeno s absencí odborných teoretických podkladů 
a teoretické přípravy. Mnoho podnikatelů staví pouze na neodborných informacích 
či nijak nepodložených zkušenostech získaných ze svého okolí. V takovýchto případech 
se může vyskytnout celá řada překážek, které neočekávají a nejsou na ně tedy patřičně 
připraveni. Tomuto problému se dá alespoň částečně předcházet studiem odborné 
literatury těžící z mnohaleté praxe v oboru podnikání. Studium na vysoké škole 
podnikatelské by mělo napomoci správnému aplikování odborných teoretických 
poznatků do reálného provedení.  
Obchod a marketing 
Marketing podniku má možnost stavět na světoznámosti golfu a nemusí tedy budovat 
nové, neexistující vazby a motivace mezi produktem a zákazníkem, může pouze využít 
ty již fungující, např. u někoho zažitá představa „kdo něco znamená, hraje golf“.  
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Přispívá i fakt, že na trhu není žádná dokonale konkurenční firma zabývající se totožnou 
činností v oblasti golfu.  
Dá se těžit také z marketingu okolních podniků, propagujících hru golf v mnoha 
různých ohledech, ať už jsou to samotná golfová hřiště nebo třeba investiční 
společnosti, které pojetím své reklamy golf vyzdvihují.      
Jiné znalosti a dovednosti 
Podnik počítá také s dodatečnou údržbou realizovaných projektů, což skýtá skvělou 
příležitost rozšířit pole své působnosti i na zbytek daného pozemku. Nabízená služba se 
dá současně aplikovat třeba na celou zahradu, čímž zákazníkovi jednoduše poskytne 
uspokojení více potřeb zároveň, navíc zprostředkované firmou, se kterou je již 
obeznámen.   
Kromě údržbových prací může firma zprostředkovávat i lekce osobního trenéra. 
Smluvně uvázaný trenér bude schopný navštívit klienta přímo na jeho tréninkové ploše 
a poskytovat placená školení, což je pro klienta časově nenáročná cesta k rychlému 
zdokonalování.   
Umístění 
Okolí Brna je lokalitou, v níž je velmi žádané vlastnické bydlení, přičemž bydlení 
v rodinných domech s adekvátní zahradou patří k nejžádanějšímu formátu u osob 
s potenciálem investovat do nadstandartní úpravy přilehlého okolí. Jedná se tedy 
o prostředí s vysokým potenciálem pro tento druh podnikání. 
Produkt 
I když je výstavba golfových ploch běžně známou věcí, je produkt ve své výsledné 
podobě velmi originální. Koncept tohoto podnikání si bere příklad třeba z budování 
zahradních bazénů, které se stalo po svém vzniku velkým hitem vyvolávajícím jistý 
druh soutěživosti.  
Informační technologie 
Dnešní doba si žádá využití trendů v oblasti informačních technologií. Webové stránky 
firmy budou zákazníkům poskytovat funkci rámcově cenové kalkulace, která bude 
schopná po výběru typového projektu vypočítat obraznou cenu v závislosti na 
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zákazníkem zadaném rozměru projektové plochy. Nebude ovšem poskytovat možnost 
kalkulace všech elementárních prvků v rámci zachování integrity produktu 
s podružnými úkony.  
Výroba 
Tento podnikatelský záměr navíc při svém startu neskýtá velká finanční rizika, jeho 
řízení je z počátku možné obstarávat úsporně, z prostředí dosavadního bydliště. Dále 
také vzhledem k nezbytnosti pouze menších investic, které budou z velké části tvořit 
stroje pořízené na leasing, podnikatel příliš neriskuje.  
2.2.2. Slabé stránky 
Obchod a marketing 
Jako každá nově vznikající firma se i tato bude muset potýkat s budováním dobrého 
jména. Schopnost rychlého uvedení na trh je sice výhodná, ale i přesto může být rozjezd 
podnikání zpomalen počáteční nedůvěrou ze strany potenciálních zákazníků. 
Rozhodující roli při obstarávání prvotních zakázek sehraje marketing.   
Personál  
Jelikož je pro potřeby počátků zvolena úsporná varianta formou využití nájemné 
pracovní síly a externích zakázek, přichází podnik o příležitost efektivně vylepšovat 
týmovou spolupráci. Spolupracovníci se mohou obměňovat mezi jednotlivými 
zakázkami, což naruší faktor souhry. Zde sehraje významnou roli především stálý 
stavbyvedoucí podpořený managementem, odpovědný za synchronizaci týmu.  
Zkušenosti 
Jak již bylo zmíněno v silných stránkách SWOT analýzy, firma může těžit z mnoha 
odborných teoretických zdrojů, avšak teorie a praxe bývá často velmi odlišná. 
Předvídavost s připraveností jsou důležité vlastnosti podnikatele, ale správně je zvládat 
vyžaduje zkušenosti přímo z praxe. 
Finance 
Počáteční investice nebudou extrémně velké, přesto podniku sníží operativní kapitál 
a omezí tedy jeho operativní schopnosti. Je samozřejmostí, že musejí být neustále 
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uchovávány zálohy pro předcházení rizikových situací, avšak může se stát, že z počátku 
nebude dostatek finančních prostředků např. pro nákup nového stroje rozšiřujícího 
produkční možnosti.  
2.2.3. Příležitosti 
Trh 
Oblast golfových trenažérů se na trhu v současné době rozrůstá vysokým tempem, 
příhodné však je, že se trh zaměřuje především na trenažéry odpalové, nikoli patovací. 
Vzniká tedy tržní nevyužité místo skvěle doplňující potenciál toho již využitého. Nová 
firma se tedy stane dominantní silou s příležitostí rychlého, konkurencí nebržděného 
růstu a doplnění mezery v již fungující tržní oblasti. 
Typ podnikání 
Ve spojení s prázdným místem na trhu se vyskytuje příležitost v podobě téměř 
bezkonkurenčního prostředí, kdy jedinou potenciální konkurenci představují ojedinělé 
vzdálené firmy fungující v oblasti Prahy a Ostravy a další schopné provádět tuto 
podnikatelskou činnost pouze jako svůj vedlejší produkt, bez specializace na něj. 
Konkurence tedy není přímá a nedokáže tedy provádět tuto činnost na stejné kvalitativní 
úrovni.  
Pracovní trh 
Další nespornou předností je vystačení si s neodbornou pracovní silou, které je na trhu 
práce dostatek. Jelikož od většiny pracovníků není vyžadována specializace v oboru, má 
podnik příležitost najímat pracovní sílu bez významnějších omezení. Zkušený 
stavbyvedoucí dokáže bez větších problémů nájemné pracovníky směrovat ke kýženým 
výsledkům. 
Technologický rozvoj 
Již bylo zmíněno, že tréninkové golfové prostředky jsou dnes trendové a neustále 
vznikají nové technologické vymoženosti. Tohoto faktu se dá velmi dobře využít 
a předejít tak stagnaci vývoje ve sféře produktů. Tímto je tedy podniku garantována 
jistá záruka budoucího potenciálu. 
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2.2.4. Hrozby 
Trh 
I když zatím přímá konkurence neexistuje, daný trh neskýtá obtížný bariérový vstup. Je 
nutné předpokládat, že se podnik s konkurencí bude muset dříve či později potýkat 
a měl by se na tento fakt dobře připravit. V tomto ohledu nezbývá než vsadit na rychlé 
uvedení na trh a vydobytí si dobrého jména, stěžejního pro boj s konkurencí.   
Typ podnikání 
Originální myšlenka skýtá velký potenciál, a proto bude důležité ji co nejdéle uchovat 
pouze pro vlastní využití. Podnik tedy do svého plánování musí započítat snahu o její 
zachování, ale současně vzít v úvahu i riziko plynoucí z hrozby jejího zkopírování 
a s tím spojeného vzniku přímých konkurenčních sil. 
Legislativa 
Podnikání i stavební práce jsou korigovány množstvím legislativních nařízení 
a povinností, které celou činnost mnohdy komplikují. Negativním činitelem zde je jejich 
nestálost s možným prováděním úprav. Hrozbu tedy dozajista představují legislativní 
změny, které mohou v budoucnu ovlivnit či omezit prováděné činnosti. 
Normy a standardy 
Od většiny pracovní síly nebude vyžadována žádná odbornost, ale některé pracovní 
úkony se bez ní neobejdou. Například práce s elektronickými rozvody vyžaduje patřičné 
vyhlášky a daly by se najít i další podobné činnosti. Řešení bude firma muset najít buď 
v externích zakázkách, nebo v lepším případě ve školení vlastního personálu.   
Přírodní podmínky 
Jako je tomu v případě všech venkovních činností, jsou ovlivněny přírodními 
podmínkami. I když se na většinu negativních přírodních vlivů dá připravit, je možné, 
že práci zpomalí, nebo hůře úplně zastaví. Firma plánuje zachovat svůj provoz přes celý 
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rok, ale pokud např. teploty klesnou pod bod mrazu, nebude možné pokračovat 
v některých činnostech.  
Obrázek č. 8: Vnitřní a vnější oblasti SWOT analýzy 
 
 
VNITŘNÍ VNĚJŠÍ 
Silné stránky 
(Strenghts) 
• Rychlé uvedení na trh 
• Využití odborných teoretických 
poznatků v oblasti řízení 
• Existující vazby mezi zákazníkem 
a produktem 
• Snadné rozšíření spektra 
poskytovaných služeb 
• Vhodná lokalita podniku 
• Originalita výsledného produktu 
• Funkčně motivační webová 
služba 
• Minimální finanční rizika 
Příležitosti 
(Opportunities) 
• Prázdné místo na trhu 
• Absence dominantních 
hráčů 
• Nízké nároky na 
nájemnou pracovní sílu 
• Záruka technologického 
vývoje 
Slabé stránky 
(Weaknesses) 
• Nová, neznámá firma 
• Ztížená týmová souhra 
• Nedostatek zkušeností z praxe 
• Omezený operativní kapitál v 
počátcích 
Hrozby 
(Threats) 
• Bezbariérový vstup pro 
konkurenci 
• Okopírovatelnost originálního 
nápadu 
• Množství vyhlášek omezujících 
pracovní činnost 
• Povinné normy 
• Práce závislá na počasí 
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2.2.5. Závěr SWOT analýzy 
Z provedené analýzy můžeme vyvozovat, že pozitiva podnikatelského záměru v podobě 
silných stránek a příležitostí výrazně převládají nad potenciálními negativy, tj. slabými 
stránkami a hrozbami, které nevytvářejí žádná nepřekonatelná rizika. 
2.3. Porterův model konkurenčních sil 
Vnitřní konkurence 
Velkou výhodou tohoto podnikatelského záměru je, jak již ukázala SWOT analýza (viz 
příležitosti oddíl 4.2.3.), že cílová oblast skýtá na území České republiky pouze 
ojedinělou konkurenci se vzdálenými sídly. Firma tedy bude vznikat v prázdné 
a nevyužité mezeře trhu, což je výsledkem originality celé myšlenky a dělá tak toto 
podnikání atraktivním. Hlavním předpokladem bylo vymyslet záměr, který bude 
vyžadovat co nejméně počátečních investic, čemuž nahrává právě absence této 
konkurence, potažmo nákladného boje s ní.  
Nová konkurence 
Potenciální nebezpečí představuje konkurence, která může vstoupit do pole působnosti 
této firmy. Bohužel představuje největší slabinu tohoto podnikatelského záměru, jelikož 
jí nahrává hned několik faktorů. Atraktivita tohoto trhu je bezesporná, uvážíme-li, 
jakým tempem rostou jeho příbuzná a s ním spjatá odvětví. Dále, jak již bylo zmíněno 
výše, vnitřní konkurence v podstatě neexistuje a existuje tedy potenciál vysokých 
výsledků. Daný trh navíc před vstupující podniky nestaví žádné významnější bariéry 
krom potřebných stavebních norem, které jsou však vyžadovány jen na některé 
podružné činnosti. Souhrnně tedy bude nezbytné počítat s velmi reálnou hrozbou vstupu 
nové konkurence.  
Zpětná integrace 
Podnikatelský záměr v tomto případě není příliš ohrožen. Zpětná integrace je spjata 
s odběratelem dané firmy, který ji nahradí rozšířením vlastní produkce, avšak tento 
záměr provozuje svou činnost až na samém konci výrobního řetězce, přímo 
u zákazníka. To znamená, že jediným možným případem, jak by zde mohla proběhnout 
zpětná integrace, je ze strany samotného zákazníka. Tréninkovou golfovou plochu by 
mohl zákazník vybudovat vlastním úsilím, ale vždy půjde o neodbornou snahu, která 
bude ve srovnání s odbornou méně efektivní v otázce kvality a vynaloženého úsilí.  
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Dopředná integrace 
Konkurence v podobě vynechání dané firmy dodavatelem z výrobního řetězce 
představuje poněkud reálnější riziko než zpětná integrace. Stále je však nutné brát 
v úvahu, že veškeré prostředky krom materiálu a neodborné pracovní síly jsou součástí 
firmy. Pokud by se dodavatel materiálu rozhodl vstoupit na stejný trh, musel by do 
tvorby konkurenčního podniku vložit stejné úsilí jako v případě tohoto záměru. 
Nejednalo by se tedy tak úplně o dopřednou integraci, ale spíše o novou konkurenci. Ze 
strany neodborné pracovní síly se pak dá předpokládat, že nebude disponovat 
dostatečnými prostředky pro utvoření konkurenčního celku.  
Riziko konkurence substitutů 
Tato oblast jako jediná z vedených pěti konkurenčních sil představuje reálné riziko již 
v samotném začátku podnikání. Na trhu existuje mnoho konkurenčních substitutů, 
alespoň z části nahrazujících uspokojení zákazníka produktů tohoto záměru.  
Nemá význam rozebírat konkurenci přání, jejíž šířka zahrnuje každou lidskou činnost, 
zde vycházíme z předpokladu, že jednoduše existuje potřeba sportu a zlepšování 
vlastního bydlení.  
Další již o stupeň užší konkurencí je konkurence druhů, v níž je na místě presumpce, že 
hráčů golfu najdeme dostatek ve srovnání s jinými sporty a lidí zkrášlujících vlastní 
zahradu stejně tak. Hrozbu mohou představovat např. zahradní bazény. 
Předposlední úroveň představuje konkurence forem. Každý hráč golfu musí trénovat, 
aby ho byl schopen hrát na jakékoli úrovni, přičemž trénink golfu se dá zjednodušeně 
rozdělit na dva hlavní pilíře. Do prvního pilíře spadá cesta golfového míčku 
prostřednictvím delších, balistických odpalů na tzv. green, tedy oblast kolem jamky. Do 
druhého pilíře patří přesné, krátké šťouchy právě v oblasti greenu. Na trhu se dá nalézt 
mnoho trenažérů dlouhého odpalu, ale v České republice je jen málo možností, jak se 
věnovat druhému pilíři tréninku krom návštěvy samotného golfového hřiště, čehož se 
tento podnikatelský plán pokouší využít. V konkurenci forem tedy máme na jedné 
straně golfové hřiště, jehož pravidelná návštěva vyjde ročně asi na 30-80 tisíc korun při 
započítání klasické hry bez trenérských lekcí a výdajů za dopravu, a na straně druhé 
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vlastní tréninkovou plochu navíc esteticky i funkčně vylepšující daný pozemek bez 
nutnosti cestování s možností hrát kdykoli, realizovatelnou od 80 tisíc korun.  
Následuje poslední část, konkurence značek. Jelikož neexistuje vnitřní konkurence 
v pravém smyslu, není nutné konkurenci substitučních značek dlouze rozebírat. Do 
budoucna by měla být započítána do hrozeb, avšak aktuálně neexistuje.  
2.3.1. Závěr Porterova modelu konkurenčních sil 
Přestože v současnosti na českém trhu existuje pouze ojedinělá vnitřní konkurence, do 
budoucna nesmí být podceněno riziko vstupu nové konkurence do této oblasti 
podnikání, v důsledku téměř absentujících bariér vstupu. Řešení rizik spjatých 
s dopřednou integrací a konkurencí substitutů jsou rozpracovány v oddílu 5.5.1. 
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3. Vlastní návrhy řešení 
3.1. Popis podniku 
Název: Zahradní golfový green 
Místo podnikání: Jihomoravský kraj, především okolí Vyškova a Brna 
 
Po pečlivé úvaze byl zvolen název podniku Zahradní golfový green, který jasně 
informuje o jím poskytovaných službách. 
Sídlo se zázemím firmy bude z počátku tvořit dosavadní bydliště majitele podniku, 
odkud bude řízena veškerá jeho činnost, po dosažení bodu zvratu se přesune do 
pronajaté kanceláře se skladem výrobních prostředků a materiálu. 
3.1.1. Produkty 
Jedná se o výstavbu a následná údržbu tréninkových golfových ploch s esteticko-
funkční úpravou přilehlého okolí (více o produktu v oddílu 5.3.1.). 
3.1.2. Personální složky 
V počátcích se podnik skládá pouze z majitele zastávajícího marketingové, obchodní, 
ekonomické a provozní činnosti firmy a zastřešujícího ji po legislativní stránce s jedním 
zaměstnancem, kterým je stavbyvedoucí se způsobilostí vykonávat stavební práce a řídit 
výkon činnosti pracovních dělníků. Z úsporných důvodů jsou některé činnosti 
vykonávány prostřednictvím subdodavatelů. Projektové návrhy jsou sestavovány 
formou externí zakázky pro vybraného architekta a pracovní síla ve formě stavebních 
dělníků je řešena dohodou o provedení práce.  
Do budoucna je počítáno s rozšiřováním vlastních personálních složek o zahradníka 
zastávajícího následnou údržbu dokončených projektů a účetního, který se bude starat 
o administrativu s účetnictvím a obsluhu firemního telefonu s webovou komunikací. 
Podstatným krokem bude také začlenění subdodavatelů, jako je architekt se stavebními 
dělníky, do vlastních složek (problematika personálních složek je detailněji 
rozpracována v oddílu 5.4.2.). 
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3.1.3. Cíle a strategie 
Primárním cílem v počátcích podnikání bude dosažení bodu zvratu, kdy začne podnik 
získávat potřebné prostředky pro rozšíření produkčních možností formou nahrazení 
subdodavatelů vlastními zaměstnanci. Následně povede snaha firmy k získání 
schopnosti uspokojovat více zakázek současně a expanzi do širšího okolí; z počátku 
prostřednictvím subdodavatelů, v budoucnu opět nahrazených vlastními zaměstnanci.  
Zaměstnancům osvědčeným v praxi bude firma hradit školení a rozšiřovat tak jejich 
znalosti a specializace. Takové pracovníky musí motivovat pro setrvání buď finančně, 
nebo konkurenční doložkou.  
Veškeré dokončené projekty budou strategicky ukládány do datového skladiště. 
V budoucnu poslouží jako ukázky realizace novým zákazníkům a jako informační 
podklady o průběhu zakázky využitých při postupném zlepšení typových projektů 
s cílem snížit náklady na další realizace a osvojení rutinního zpracování s postupnou 
eliminací subdodavatelů. Společně s údaji o spotřebovaných materiálech musí 
obsahovat i seznamy využitých odborníků, dodavatelů a subdodavatelů.  
3.2. Výrobní plán 
3.2.1. Výrobní proces 
Vyjednání podmínek a požadavků se zákazníkem a sestavení zakázky pro architekta 
obstarává dle popisu práce (uvedeného v oddílu 5.4.2.) majitel podniku. Výsledkem 
činnosti architekta je kompromis mezi představami zákazníka a možností efektivní 
ekonomické realizace, dle kterého vzniká ekonomická kalkulace zakázky jako podklad 
pro uzavření smlouvy o dílo (více o práci architekta viz oddíl 5.4.2.). Následuje dohoda 
o provedení práce s externími stavebními dělníky. Dále na základě stavebního plánu je 
vytvořena objednávka a proveden nákup potřebného materiálu stavbyvedoucím 
s případnou asistencí majitele podniku.  
Realizace stavebního procesu je provedena stavebními dělníky řízenými 
stavbyvedoucím a s jeho přímým zapojením do pracovních činností. Jednotlivé 
prováděné úkony jsou detailněji popsány v oddílu 5.4.2.  
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V případě prací, na které firma není připravena, jako jsou např. velké zemní práce, je 
využita výpomoc subdodavatelů vyjednaná majitelem či v budoucnu zaměstnaným 
účetním.  
Další detaily a postupy prováděné při výrobě jsou zapracovány v distribučním procesu 
(viz oddíl 5.3.3.). 
3.2.2. Dodavatelé 
Dodavatelů je široká škála; co se týče stavebního materiálu, budou využívány 
především velkoobchody s ohledem na cenu a kvalitu nabízeného zboží, a především na 
dojezdové vzdálenosti od stavební plochy pro minimalizaci přepravních nákladů. 
3.2.3. Subdodavatelé 
Především z počátku bude firma ve větší míře vyžadovat zapojení subdodavatelů, kteří 
doplní její slabé stránky a chybějící produkční možnosti. Jedná se o stavební úkony 
vyžadující těžkou stavební techniku nebo příliš drahé vybavení a úkony vyžadující 
specializace, které postrádají dosavadní zaměstnanci. 
3.2.4. Stroje a nářadí 
Největší počáteční investicí je dopravní prostředek a stroje využívané ke stavební 
činnosti. Konkrétně půjde o automobil pro přepravu osob a nákladu, vibrační pěch pro 
pěchování terénu, stahovací vibrační lišta pro rovnání terénu, motorová řetězová pila, 
motorová sekačka, rotavátor, křovinořez a štěpkovač. Pro minimalizaci rizika budou 
dražší stroje pořízeny na operativní leasing.  
3.2.5. Materiál 
Z důvodu nepřeberného množství nezbytných položek nelze vypsat všechen materiál, 
který může být využit ve výrobním procesu, ale v typových projektech v oddílu 5.3.2. 
jsou uvedeny alespoň jeho příklady. 
3.3. Marketingový mix 
3.3.1. Produkt 
Ve stručném souhrnu se jedná o vybudování tréninkových golfových ploch na základě 
architektonických návrhů.  Produkt je vždy individuálně sestaven dle zjištěných 
informací ze strukturovaného rozhovoru s objednatelem, ve kterém mu budou 
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předloženy ke zvážení klíčové parametry projektu. Strukturovaný rozhovor bude vždy 
prováděn se snahou prodat jistý komplet s vysvětlením jeho potenciálních výhod.  
Pro uspokojení zákazníka je nezbytné vyjednat základní kritéria týkající se ceny, 
estetického sladění, potenciálu pro kvalitu hry a náročnosti budoucí údržby. Výsledný 
produkt je vždy do jisté míry ovlivněn množstvím faktorů působících na stavební 
pozemek, jako je např. prosluněnost, stín, teplota, kvalita půdy, hladina spodní vody, 
svažitost či přítomnost zvířat. 
Příklady konkrétních prvků produktů nabízených firmou jsou uvedeny v následujícím 
oddílu 5.3.2., ale jedná se pouze o návrhy; výsledný produkt je vždy přizpůsoben 
požadavkům zákazníka s možností nadstandardních prvků.  
3.3.2. Ocenění 
 Pro účel ocenění jsou použity 3 základní typové projekty fungující jako příkladná 
ukázka poměru kvality a ceny, sestavené na základě provedených kalkulací s ohledem 
na návratnost, v budoucnu upravených dle získaných zkušeností. Zákazník pomocí nich 
zjistí rámcové hodnoty a potenciální možnosti budoucího projektu. V závislosti na 
terénních podmínkách či dalších náhodných faktorech nikdy nejde cena stanovit pevně, 
typové projekty tedy fungují pouze jako orientační ukazatele, v jakých škálách se 
výsledná cena může pohybovat.  
Pro každý z typových projektů je počítáno s obvyklou základní výměrou využitelných 
přilehlých pozemků individuální výstavby rodinných domů, tj. 250 metrů čtverečních.  
1. Standard 
Tento typový projekt upřednostňuje nižší cenu s předpokladem většího odbytu, 
má za úkol upoutat zákaznickou skupinu, která není ochotna investovat příliš 
velké finanční prostředky nebo nad projektem teprve uvažuje. Půjde využít 
i jako odrazový můstek pro začátek vyjednávání se zákazníkem a následné 
předvedení dalších možností. 
 
 
45 
 
Tabulka č. 3: Typový projekt Standard 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. Nadstandard 
Projekt nadstandard tvoří zlatý střed typových projektů. Jsou zde použity lepší 
materiály než v přechozím a zároveň skýtá více stavebních prvků. Průměr ceny a 
výkonu by měl být nejatraktivnějším pro vyšší a vyšší střední třídu budoucích 
zákazníků. Snaha marketingové politiky bude přesvědčit zákazníka 
s potenciálem investovat, který se přiklání k nejlevnější variantě, aby 
přehodnotil svá stanoviska a zvolil raději projekt nadstandard. 
 
Tabulka č. 4: Typový projekt Nadstandard 
STANDARD 
Stavební prvek Provedení 
Travnaté plochy Zahradní směs 
Palisáda Beton šedý 
Patovací green Umělý trávník 
Přístupový chodník Hutněný skalní prach 
Jamka Plast 
Zahradní výsadba Kulturní zeleň 
Solitérní kámen Žula, vápenec 
Lavice Beton, dřevo 
Cena typového 
projektu 
 
80 000,-Kč 
Cena typového 
projektu 
 
185 000,-Kč 
NADSTANDARD 
Stavební prvek Provedení 
Travnaté plochy Trávník sport 
Opěrná zídka Betonové prvky 
Palisáda Beton barevný 
Patovací green Umělý trávník 
Pískový bunker Křemičitý písek 
Zavlažovací systém Manuální řízení 
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3. Sport 
Typový projekt sport je pro náročné zákazníky, kteří dokáží ocenit detaily 
kvalitního provedení. Cílovou skupinou bude vyšší třída a golfoví hráči na vyšší 
dovednostní úrovni, protože půjde o věrnou simulaci skutečného herního 
prostředí. Tento projekt navíc pro zachování kvality obnáší náročnější údržbu. 
Samozřejmě vždy existuje možnost individuálních úprav, a právě v tomto 
případě je možné zhotovit i věrné napodobeniny světově známých greenů pro 
nejvyšší požitek ze hry.  
 
Tabulka č. 5: Typový projekt Sport 
Přístupový chodník Dlažba betonová 
Jamka Plast 
Zahradní výsadba Výběrové kultivary 
Solitérní kámen Čedič, tuf, mramor 
Lavice Kámen, dřevo 
Doplňkové prvky Betonové prvky 
Zahradní stavba Pergola 
Elektroinstalace Základní osvětlení 
Cena typového 
projektu 
 
315 000,-Kč 
SPORT 
Stavební prvek Provedení 
Travnaté plochy Trávník sport 
Opěrná zídka Přírodní kámen 
Palisáda Beton, kámen 
Patovací green Rostlý trávník 
Pískový bunker Křemičitý písek 
Odvodnění plochy PVC se zásypem 
Zavlažovací systém Automatická závlaha 
Přístupový chodník Přírodní kámen 
Jamka Plast 
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3.3.3. Distribuce 
Distribuční proces počíná následně po vyjednání podmínek a požadavků se zákazníkem, 
zprostředkovaném majitelem firmy, a sestavení zakázky pro architekta komunikujícího 
detailní parametry. Je vytvořen kompromis mezi představami zákazníka a možností 
efektivní ekonomické realizace, od nějž se odvíjí následná podoba distribuce v daném 
konkrétním případě.  
Dalším nezbytným předpokladem pro zahájení distribuce je sjednání dohody 
o provedení práce s externími stavebními dělníky a na základě stavebního plánu 
objednávka a nákup potřebného materiálu. Pro potřeby nákupu, jakožto prvního kroku 
distribuce samotné, stavbyvedoucí využívá firemní vůz, již zmíněný výše (oddíl 5.2.4.), 
s případnou asistencí majitele, který však pokaždé schvaluje veškeré faktury. Tento 
proces se může opakovat několikrát i po započetí samotné stavební činnosti.  
Realizace stavebního procesu se neobejde bez distribučních úkonů, mezi které lze 
zahrnout přepravu stavebních dělníků na stavební pozemek, zajištěnou buď jejich 
vlastními dopravními prostředky, nebo prostřednictvím stavbyvedoucího s využitím 
firemního vozu, v závislosti na domluvě. Stejně jako u nákupu materiálu pro výrobu se 
jedná o proces opakující se do doby dokončení stavebních prací.   
Při vzniku potřeby další externí výpomoci prostřednictvím subdodavatelů vše vyjednává 
majitel či v budoucnu zaměstnaný účetní.  
Zahradní výsadba Výběrové kultivary 
Solitérní kámen Čedič, tuf, mramor 
Lavice Kámen, dřevo 
Doplňkové prvky Betonové a přírodní 
Zahradní stavba Altán 
Elektroinstalace Osvětlení a zásuvky 
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Obrázek č. 9: Schéma distribuce 
 
3.3.4. Propagace 
Veškerá propagační činnost cílí na skupiny obyvatel České republiky s vlastnickým 
bydlením v rodinných domech s adekvátní zahradou, což je nejžádanější formát u osob 
s potenciálem investovat do nadstandardní úpravy přilehlého okolí. Další cílovou 
skupinu tvoří ubytovací zařízení a rekreační centra hojně využívající přilehlé okolí pro 
rozšíření nabídky poskytovaných služeb.  
Individuální distribuce letáků 
V první řadě bude propagace prováděna vlastní individuální distribucí letáků do typově 
odpovídající zástavby v okolí sídla firmy s postupnou expanzí. Pro úsporu nákladů 
budou tyto letáky a prospekty tvořeny svépomocí bez zapojení reklamních agentur.   
Geomarketing České pošty 
V řadě druhé využije firma služby geomarketingu České pošty s optimalizovaným 
roznosem propagačních materiálů pomocí na míru vytvořeného distribučního plánu. 
Tento způsob zajistí efektivitu reklamní kampaně pomocí výběru nejvhodnějších oblastí 
pro roznos, např. do lokalit se zástavbou nových rodinných domů.  
Zákazník 
Podnik 
(Zahradní 
golfový green) 
Subdodavatelé 
(pracovní síla) 
Dodavatelé 
materiálu 
Subdodavatelé 
(architekt) 
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Webové stránky 
Kromě role informační sehrají webové stránky svou část i v propagaci. V dnešní době je 
internet významným místem střetu poptávky s nabídkou, proto nesmí být zanedbán. 
Stránky musejí být přehledné a zaujmout svým provedením s případnými ukázkami již 
realizovaných koncových produktů; pro tento účel bude vytvořen i kalkulátor orientační 
ceny, kam zákazník vloží rozměry plánované stavební plochy a zjistí předběžnou 
kalkulaci ceny typových projektů, lišící se od té výsledné dle případných úprav 
či místních faktorů uvedených v oddílu 5.3.1. 
Rozšiřující možnosti reklamní kampaně 
Do budoucna, v závislosti na pracovním vytížení, je možné zvážit účast na sportovních 
veletrzích či využití reklamního spotu lokálního rádia. 
Výhody prezentované reklamní kampaní 
Úkolem celé reklamní kampaně je prezentovat výhody nabízeného produktu a tím 
přimět zákazníka k jeho koupi. Zaměřovat se bude na estetické a funkční utváření okolí 
domu, a s tím spojené klidné a pohodové trávení volného času. 
Moto firmy 
„Zahradní relaxace v golfovém stylu.“ 
3.4. Organizační plán 
3.4.1. Právní forma 
Na základě teorie základních forem podnikání (viz podkapitola 3.4) se ukázala 
nejvhodnější pro potřeby daného podnikatelského záměru živnost ohlašovací, konkrétně 
zprostředkování obchodu a služeb spadající do kategorie živností volných. Při výběru 
bylo bráno v potaz, že živnostník může sám vést celý podnik a navenek ho zastupovat, 
zákonem stanovené nároky na počáteční kapitál jsou nulové a v neposlední řadě nelze 
nezmínit menší administrativní náročnost.  
3.4.2. Vedení společnosti a popis práce 
Majitel firmy 
Řídí marketingové, obchodní, ekonomické a provozní činnosti firmy, zastřešuje firmu 
po legislativní stránce. Jedná se zákazníky, dodavateli a subdodavateli, je jediný 
kompetentní k uzavírání smluv. Kontroluje výkon činnosti všech složek zúčastněných 
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na realizaci zakázek, zejména pak jejich ekonomické a účetní aspekty. Schvaluje 
pracovní výkazy stavbyvedoucímu, účetnímu a architektovi, zásadně schvaluje faktury 
subdodavatelů. 
Stavbyvedoucí 
Jeho úkolem je zejména koordinovat a harmonizovat všechny činnosti na stavebním 
pozemku v rámci realizace zakázky. Přímo řídí výkon činnosti vlastních stavebních 
dělníků, zajišťuje dodávky materiálu a potřebné výrobní prostředky. Současně dohlíží 
na provádění prací od subdodavatelů. Řeší případné mimořádné a neplánované situace, 
zajišťuje přímou místní komunikaci se zákazníkem – investorem. Při práci využívá 
firemní vozidlo a jiné výrobní prostředky, pro potřeby operativních objednávek 
materiálů a služeb spolupracuje s účetním. Stavbyvedoucí odsouhlasuje výkazy práce 
jak vlastních pracovníků, tak subdodavatelských firem. Je odpovědný za účelné 
a ekonomické využívání všech prostředků. O průběhu prací reportuje majiteli firmy. 
Krom výše uvedeného se samozřejmě rovněž podílí na výkonu stavebních prací 
samotných. 
Účetní 
K jednotlivým zakázkám vede evidenci všech administrativních a účetních dokladů 
a provádí jejich zaúčtování. Je odpovědný za správné přiřazení všech nákladů v oblasti 
materiálů, služeb, energií a živé práce ke konkrétním zakázkám. Provádí finanční 
hotovostní i bezhotovostní operace. Obsluhuje kontakt na firemním webu a firemní 
telefon. Při práci využívá firemní kancelářské vybavení. O účetních a ekonomických 
souvislostech jednotlivých zakázek reportuje majiteli firmy. 
Zahradník 
Vykonává činnosti související s nákupem, dodávkou, výsadbou a údržbou rostlin 
dodávaných v souvislosti se zakázkou. Je odpovědný za kvalitu nakupovaných komodit, 
vytvoření vhodných podmínek pro správný růst rostlin v daných podmínkách. Řídí se 
podle plánu výsadby daným architektonickým návrhem, při tom zohledňuje specifika 
daného stanoviště. Při své činnosti respektuje pokyny stavbyvedoucího, kterému rovněž 
reportuje o průběhu díla a případných anomáliích vůči projektu. 
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Architekt - projektant 
Se zákazníkem komunikuje detailní parametry zakázky v intencích vybraného produktu. 
Sestavuje grafický projekt a vizualizaci, podložené položkovým rozpisem ploch, 
stavebních a zahradních prvků. Cílem jeho práce je nalézt vhodný kompromis mezi 
představami zákazníka a možností ekonomického a efektivního provedení zakázky. 
Sestavuje ekonomickou kalkulaci zakázky jako podklad pro uzavření smlouvy o dílo. 
Stavební dělník 
Vykonává manuální činnosti podle zadání stavbyvedoucího ve vazbě na vlastní 
odbornost. Při práci účelně využívá výrobní prostředky firmy, pracuje hospodárně 
s poskytnutým materiálem. Stavbyvedoucímu hlásí jakékoli neplánované okolnosti 
vzniklé v průběhu díla, zejména mající vliv na kvalitu či náklady zakázky. 
3.5. Hodnocení rizik 
3.5.1. Identifikace rizik 
Provedené analýzy ukázaly rizika, která mohou tuto podnikatelskou činnost ovlivnit. Po 
důkladném zvážení byla identifikována ta, se kterými se podnik bude muset 
nejpravděpodobněji potýkat.  
Dopředná integrace je hrozbou v podobě pracovní síly využívané na dohodu 
o provedení práce, která se může rozhodnout vynechat tuto firmu z výrobního řetězce 
a založit konkurenční subjekt.  
Vstup nové konkurence je také reálnou hrozbou vzhledem k absenci bariér vstupu na 
tento trh, přičemž dosavadní vnitřní konkurence téměř neexistuje. 
Dalším riziko představuje konkurence substitutů, ať už ve formě upřednostňování 
jiného sportu či zahradní úpravy ze strany zákazníků.  
Stavební činnost je navíc závislá na počasí, v některých případech omezujícím pracovní 
procesy. Největším hrozbou jsou zde teploty pod bodem mrazu a bouřková období.  
3.5.2. Preventivní opatření 
Dopředné integraci je možné předejít finanční motivací, nebo jistějším způsobem ve 
formě konkurenční doložky.  
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Jako řešení proti nové konkurenci a zároveň konkurenci substitutů je vydobytí si 
dobého jména kvalitně odvedenou prací a profesionálním přístupem. Dále je nutné 
využít příležitosti rychlého uvedení na trh s expanzí, čímž se firma dostane do 
všeobecného povědomí cílové skupiny. Zásadní je také informování potenciálních 
zákazníků o výhodách a přidaných hodnotách, které jsou spjaté s produkty této firmy, 
mezi které patří úspora času, zkvalitnění pozemku po funkční i estetické stránce 
a tolerantnost golfu k fyzické zdatnosti hráčů. 
Poslední opatření, a to proti nepříznivému počasí, bude do budoucna rozšíření produkce 
o položky s využitím ve vnitřních prostorách, jako jsou např. golfové koberce. 
3.6. Finanční plán 
Významnou částí podnikatelského záměru je právě finanční plán. Je třeba si stanovit 
finanční prostředky nezbytné do začátku a s pomocí kalkulace předpokládat možný 
vývoj prozatím do doby dosažení bodu zvratu. Pro potřeby počátečního financování, 
budou, jako dlouhodobá investice, využity rodinné zdroje. Není zde obsaženo zřizování 
provozovny, jelikož ta (jak již bylo zmíněno v podkapitole 5.1.) bude z úsporných 
důvodů při startu podnikání přímo v současném bydlišti majitele firmy. 
Základní kapitál, kterým podnik disponuje, je 750 000,- Kč, z čehož se pokryjí 
počáteční náklady a prostředky pro financování projektů nad rámec zálohy (v případě 
typového projektu Standard v předběžné kalkulaci uvedené v oddílu 5.6.1 cca 88 000,-
Kč) a finanční rezervu pro případ nepředvídatelných výdajů či pro případ objednávky 
nákladnějšího projektu (cca 288 000,- Kč).  
Tabulka č. 6: Počáteční náklady 
NÁKLADY Cena vč. DPH 
Měřicí přístroje 9 000,- 
Ruční nářadí 40 000,- 
Motorové prostředky 232 000,- 
Elektrické ruční nářadí 17 000,- 
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Zahradní mechanizace 38 000,- 
Kancelářská technika 30 000,- 
Propagace 8 000,- 
CELKEM 374 000,- 
 
3.6.1. Kalkulace typového projektu Standard 
Aby bylo možné předpokládat budoucí finanční vývoj, je provedena kalkulace typového 
projektu Standard (uvedeného v oddílu 5.3.2.) sloužícího jako ukázkový odhad 
budoucího projektu. Tato kalkulace musí být v budoucnu nahrazena kalkulací reálného, 
dokončeného projektu, aby mohla být srovnána realita s teorií a v závislosti na 
získaných poznatcích upraven podnikatelský plán.  
Pro potřeby kalkulace je stanoven čas stavební práce na 5 dní, s pracovní intenzitou 
8 hodin za den. 
Přímé náklady 
 Materiál = 37920,- Kč 
 Pohonné hmoty = 2500,- Kč 
Přímé mzdy a s nimi spojené ostatní osobní náklady 
 Stavební dělníci (dohodu o provedení práce) = 12 000,- Kč (3 pracovníci, 
100Kč/h, 8h/den, 5 dní) 
 Stavbyvedoucí = 20 000,- Kč (3333,- Kč jednicová částka) 
 Architekt = 4 460,- Kč (7% celkové ceny) 
Ostatní přímé náklady 
 Příspěvky na zdravotní a sociální pojištění = 6 800,- Kč (1 130,- Kč jednicová 
částka) 
 Technologické palivo = 500,- Kč 
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Výrobní režie 
 Odpisy = 10 166,- Kč (366 000,- Kč pořizovací hodnota), (1 700,- Kč na jednici) 
Správní režie  
 Mzda řídícího pracovníka = 25 000,- Kč (4 200,- Kč na jednici) 
 Telefonní poplatky = 200,- Kč (35,- Kč na jednici) 
 Pojištění rizik = 1480,- Kč (245,- Kč na jednici) 
Odbytová režie  
 Propagace = 700,- Kč (8000,- Kč je celková částka vynaložená na 1 rok), (115,- 
Kč na jednici) 
Výsledná cena projektu Standard včetně 17% marže je 80 000,- Kč. 
Celkové měsíční náklady při četnosti jednoho projektu jsou 117 266,- Kč. 
Fixní náklady za každý další projekt během měsíce činí 57380,- Kč. 
3.6.2. Návratnost 
V této části je nutné zohlednit tři možné nastávající varianty zohledňující četnost 
realizovaných zakázek, kterými jsou: 
 Pesimistická – První varianta počítá s minimální četností uskutečněných 
zakázek, při které se firma nedostává do ztrátové tendence. Pro potřeby 
zvoleného podnikatelského záměru je minimální četnost stanovena na tři 
projekty měsíčně. Celkové příjmy takto budou činit 240 000,- Kč, celkové 
náklady za měsíc pak dosáhnou výše 232 026,-Kč; podnik tak není ztrátový, 
vykazuje zisk cca 8 000,- Kč. Při této variantě je dosaženo bodu zvratu za 
47 měsíců. 
 Realistická – Ve druhé variantě je proveden průměr mezi první a třetí.  
 Optimistická – V poslední, třetí variantě podnik dosahuje své maximální 
produkční kapacity, což je 6 projektů měsíčně. Celkové příjmy takto budou činit 
480 000,- Kč, celkové náklady za měsíc pak dosáhnou výše 404 166,-Kč; podnik 
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tak vykazuje zisk cca 75 000,- Kč. Při této variantě je dosaženo bodu zvratu za 
5 měsíců. 
Výše uvedené údaje se vztahují pouze k projektu Standard; v případě výstavby dalších 
dvou typových projektů by bylo dosahováno vyššího zisku, a proto by nastal bod zvratu 
dříve. 
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Závěr 
Tato bakalářská práce si kladla za cíl zpracovat podklady pro realizaci podnikatelského 
plánu na založení podnikatelského subjektu zabývajícího se budováním tréninkových 
golfových ploch na základě teoretických poznatků a provedených analýz a šetření. 
K tomu, aby mohl být tento cíl splněn, jsem se musel detailně seznámit s problematikou 
podnikatelského plánu viz podkapitola 3.6., a s pomocí získaných znalostí souvisejících 
teoretických poznatků, jimž byla věnována celá třetí kapitola, provést řadu analýz, 
především SLEPT analýzu (podkapitola 4.1.), SWOT analýzu (podkapitola 4.2.) a 
samozřejmě Porterův model konkurenčních sil (podkapitola 4.3.). Na základě zjištění a 
závěrů vyplývajících z těchto analýz jsem doporučil postupy zapracované do návrhu 
řešení, rozebraném v kapitole páté. 
Tato kapitola obsahuje podklady pro podnikatelský plán samotný, zahrnující výběr 
nabízených produktů s metodou jejich ocenění v podkapitole 5.3.; podkapitola 5.4. pak 
v detailu rozvádí náplň práce jednotlivých zaměstnanců a subdodavatelů. V podkapitole 
5.6. je rozpracována finanční stránka s kalkulací předběžně navrženého typového 
projektu s vyhodnocením efektivnosti a návratnosti  zamýšlené investice.  
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